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необходимых для формирования устойчивой банковской системы. Таким образом, устойчивость 
банковской системы – это комплексная характеристика. С позиции методологии это означает, что 
управление устойчивостью банковской системы следует рассматривать во взаимосвязи трёх составляющих:  
1) в тесном единстве с устойчивостью экономики в целом и ее региональных сегментов;  
2) во взаимосвязи устойчивости отдельно взятого банка с устойчивостью банковской системы как 
целостного образования;  
3) с позиции отдельно взятого банка, его структуры, составленной из определенных частей. 
Таким образом, можно выделить следующие внутренние факторы, влияющие на устойчивость 
банковской системы: 
1) сервисная политика банка – охватывает разработку системы решений, связанных с выбором 
клиента по приобретению и использованию конкретной банковской услуги. Для выработки 
сервисной политики руководству банка необходимо проанализировать основные ее виды и выбрать 
оптимальную для конкретного клиента и рынка, очертить круг предлагаемых видов сервисных услуг 
и решить множество организационных вопросов, возникающих в процессе его осуществления, т. е. 
сформировать стратегию сервисного обслуживания; 
2) устойчивый круг клиентуры – по мнению управляющих некоторых ведущих американских 
банков, половина секрета успеха деятельности банка заключается в том, чтобы «…проникнуть в 
заманчивые сферы деятельности, а не пытаться достичь экономической эффективности в рамках 
непривлекательной отрасли», т. е. успех зависит от оптимального выбора клиентуры; 
3) структура и уровень квалификации персонала – в современных условиях ведения бизнеса 
успешное и стабильное развитие банковской системы неразрывно связано с реализацией взвешенной 
политики в области управления персоналом, направленной на формирование и совершенствование 
высококвалифицированной команды единомышленников, объединенных особой корпоративной 
этикой, профессионализмом и преданностью своему делу; 
4) способность к инновациям и самообучению – растущие запросы клиентов толкают банки к 
созданию новых услуг, а конкуренция – к оптимизации всего продуктового ряда. Для того чтобы 
затраты времени и денег окупились, инновации не должны стать самоцелью; 
5) уровень менеджмента банка – банковский менеджмент должен быть ориентирован на 
определение целей и задач банка, выявление наиболее эффективных способов достижения этих 
целей, последовательное практическое воплощение управленческих решений, постоянный и 
глубокий анализ полученных результатов, корректировку ранее принятых решений, их оптимизацию; 
6) продуманная кредитная политика – банку чрезвычайно важно иметь четкую стратегию 
управления риском и предоставлять услуги по риск-менеджменту своим клиентам. Риск-
менеджмент может проводиться в бухгалтерском балансе банка с помощью корректировки состава 
портфеля через инструменты управления риском, созданные на базе финансовой инженерии; 
7) информационность – важным фактором развития современного банка является использование 
унифицированных технологий предоставления услуг клиенту независимо от того, каким 
подразделением банка она предоставляется. Это наиболее эффективно позволяет удовлетворить 
потребности крупных корпоративных клиентов, а также обеспечить обслуживание массового 
сегмента розничных клиентов; 
8) ликвидность банка – оценка риска ликвидности должна осуществляться на основе анализа 
денежных потоков и возникающих несоответствий в сроках погашения активов и обязательств. Для 
устойчивого ведения бизнеса банкам необходимо постоянно поддерживать достаточный запас 
ликвидных активов, способный покрыть потенциальные разрывы ликвидности в случае реализации 
негативных сценариев; 
Устойчивость банковской системы также предполагает способность системы выполнять 
базовые и новые функции, которые появляются независимо от характера внешних воздействий, в 
том числе на основе качественного изменения своей структуры. 
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Политические и экономические перемены, требуют внесения изменений в управление 
процессом банковского обслуживания крупных корпоративных клиентов. Поэтому в настоящее 
время становится как никогда актуальной разработка конкретных практических рекомендаций для 






1. Оценка текущего состояния управления процессом банковского обслуживания клиентуры 
(состояние «как есть»).  
2. Предпосылки изменения ситуации в обслуживании корпоративных клиентов. 
3. Оценка перспектив управления процессом банковского обслуживания клиентуры (состояние 
«как будет»).  
4. Резервы для повышения эффективности обслуживания корпоративных клиентов.  
Среди актуальных шагов, требующих скорейшей реализации выделяют следующие: 
1. С учетом того, что деятельность отделов банка ориентирована на внутренние задачи, а 
деятельность отдела по работе с клиентами — на внешние задачи по взаимодействию с реальными и 
потенциальными клиентами, то в организационной структуре необходимо создать маркетинговый 
отдел и отдел по работе с клиентами, или Управление по обслуживанию клиентов, включающее 
отдел по работе с клиентами, отдел услуг и рекламы и отдел рыночной конъюнктуры. 
2. Организация планирования деятельности менеджеров, обслуживающих крупных клиентов, и 
планирования процесса предоставления услуг 
3. Активное внедрение в практическую деятельность банков экспресс-анализа клиентуры, 
позволяющего учитывать общие вопросы по деятельности Клиента (учредители, уставный фонд, 
валюта баланса, имеющиеся лицензии), конкретные данные о работе Клиентов (история создания, 
наличие филиалов, инвестиционная деятельность, финансирование капитальных вложений, 
внедрение новых услуг) и рассчитывать аналитические финансовые показатели (ликвидность, 
достаточность капитала, прибыльность). 
4. Среди рекомендуемых стратегий обслуживания клиентов выделяют: 
− Поддержка и расширение отношений с привлекательными клиентами 
− Развитие и углубление отношений 
− Сохранение и предложение всех видов услуг банка  
− Совершенствование качества процесса предоставления услуг 
− Избирательное банковское обслуживание клиентов 
− Предложение стандартного набора банковских услуг 
− Поддержка выгодными услугами 
− Ограничение поддержки деятельности клиента банковскими услугами 
− Сокращение контактов и объемов предлагаемых банковских услуг 
5. Внедрение практики формирования и управления портфелем услуг каждого крупного 
корпоративного клиента, представляющего собой набор услуг, собранных для достижения целей, 
сформулированных в отношении данного клиента. 
6. Проводить выбор и изменение стратегии обслуживания клиента на основе оценки доходности его портфеля. 
7. Структурирование сложных услуг банка (кредитования и др.) и введение поэтапного порядка их 
реализации (оптимального для банка и для клиента). 
8. Введение для менеджеров, ответственных за корреспондентские отношения банка, 
специализации по регионам. 
9. Овладение менеджерами следующими практическими приемами: установление и сохранение 
деловых контактов, информирование о банке, сбор информации об услугах других банков и 
подготовка предложений по их использованию, оценка рисков и подготовка предложений по 
установлению лимитов на клиентов и партнеров, координация деятельности подразделений с 
клиентами и партнерами, совершенствование условий ведения корреспондентских счетов. 
10. Внедрение процедур планирования обслуживания корпоративных клиентов, включающих: 
формирование целей банка по обслуживанию клиентов; оценку состояния дел каждого крупного 
клиента; формирование стратегии и планов обслуживания клиента; распределение ресурсов и мониторинг. 
11.Активное использование консультационных услуг. 
12.Активное использование современных информационных технологий и средств коммуникаций 
открывает новые возможности обслуживания крупных корпоративных клиентов. 
13.Внедрение сложных услуг, имеющих хорошие перспективы. 
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В Основных направлениях денежно-кредитной политики Республики Беларусь на 2008 год 
определено, что в 2008 году, как и в предыдущие годы, целью денежно-кредитной политики 
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